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STRATEGI SALES PROMOTION PT. UNILEVER INDONESIA TBK DALAM 
MENINGKATKAN PENJUALAN: STUDI KASUS PROYEK GANG SENGGOL 
ABSTRAK 
Proyek Gang Senggol ini suatu kolaborasi proyek antara PT Unilever Indonesia tbk bersama 
dengan Indogrosir. Proyek ini bertujuan untuk memberikan keuntungam kepada semua pihak 
yg terlibat yaitu PT Unilever Indonesia tbk, Indogrosir, dan toko-toko kecil yang menjadi 
pelanggan dari Indogrosir yang disebut sebagai Red Member. Kenapa disebut gang senggol, 
karena lokasi toko yang akan menjadi target distribusi produk Unilever itu berlokasi di gang 
atau lorong yang hanya dapat di akses oleh kendaraan roda dua. Penelitian ini menggunakan 
paradigma post-positvisme, dengan metode berupa studi kasus, bentuk analisis kualitatif ini 
bersifat deskriptif. Data diperoleh melalui wawancara ekstensif dan studi dokumentasi. Dalam 
melakukan analisa, pendekatan Sales Promotion terhadap proyek Gang Senggol. Penelitian ini 
menggunakan konsep Sales Promotion dari Roddy Mullin. PT. Unilever Indonesia Tbk dalam 
melakukan Sales Promotion dengan proyek Gang Senggol menggunakan Siklus Perencanaan 
Promosi menurut Roddy Mullin yaitu Tujuan Bisnis, Tujuan Pemasaran, Rencana Pemasaran, 
Tujuan Promosi, Cara Menggunakan Promosi, Cara Berkreasi, Cara Menggunakan Pemasok, 















SALES PROMOTION STRATEGY PT. UNILEVER INDONESIA TBK IN IMPROVING 




The Gang Senggol project is a collaboration project between PT Unilever Indonesia Tbk 
together with Indogrosir. This project aims to provide benefits to all parties involved, namely 
PT Unilever Indonesia tbk, Indogrosir, and small shops that are customers of Indogrosir who 
are called Red Members. Why is it called the senggol alley, because the location of the shop 
that will be the target of Unilever's product distribution is located in an alley or alley that can 
only be accessed by two-wheeled vehicles. The research employs a post-positivism paradigm, 
a descriptive form of qualitative research, with a case study process. In-depth interviews and 
analyses have collected the findings of the analysis. In conducting the analysis, the Sales 
Promotion approach to the Gang Senggol project. This study uses the Sales Promotion concept 
from Roddy Mullin. PT. Unilever Indonesia Tbk in conducting Sales Promotion with the Gang 
Senggol project uses the Promotional Planning Cycle according to Roddy Mullin, namely 
business objectives, marketing objectives, marketing plans, promotional objectives, how to use 
promotion, how to be creative, how to use suppliers, how to implement promotions , check the 
legal promotion, and marketing accountability. 
 
 
  
